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《销售经理成长同步指引》

内容概要

《销售经理成长同步指引》主要内容简介：作为一本部门经理的自修工具书，它将一步一步带领你、
教会你、指引你，学会管理，走向成功。作为部门经理，在管理自己部门、团队时，都要讲究工作方
法、技巧，做好笔记，定期检视。
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书籍目录

第一个月进入角色  第一周  为什么是我    销售经理的条件    销售经理的职责    销售经理的权力  第二周  
认识销售和销售管理    什么是销售    什么是销售管理  第三周  认识我的部门    销售部职责    销售部在企
业的地位    销售部的工作流程  第四周  我与我的团队    销售经理的下属构成    下属岗位的人员设置    各
岗位的职位说明第二个月  我的工作是管理  ⋯⋯第三个月  营销规划与控制第四个月  营销团队管理第
五个月  客户管理第六个月  销售活动全程控制

Page 3
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章节摘录

　　做好大客户的管理，灵活的策略是必不可少的，当然策略的运用和选择又是根据企业的实际而定
的，但是，在做好大客户的管理时，以下几点是最为通用和基本的：让大客户参与管理在企业开展重
大的技术或管理活动时，邀请大客户参与和见证活动过程：一方面，使大客户能够从自己的立场对企
业提出要求，让企业一开始就将这种要求考虑到自己的产品中去，这样的产品面市后不太可能遭到客
户拒绝；另一方面，使大客户感受到一种尊重和关怀，这种感受将换来长久的忠诚。　　优先保证大
客户的货源充足　　大客户的销售量较大，优先满足大客户对产品的数量及系列化的要求。尤其是在
销售上存在淡旺季的产品，要随时了解大客户的销售与库存情况，及时与大客户就市场发展趋势、合
理的库存量及客户在销售旺季的需货量进行商讨，在销售旺季到来之前，协调好生产及运输等部门，
保证大客户在旺季的货源需求，避免出现因货物断档导致客户不满的情况。　　充分调动大客户中的
一切与销　　售相关的因素客户中的中上层主管掌握着产品的进货与否和货款的支付大权，处理好与
他们的关系固然重要，但产品是否能够销售到消费者手中，却与基层的工作人员有着更直接的关系，
特别是对一些技术性较强、使用复杂的大件商品，企业更要及时组织对客户基层人员的产品培训工作
，或督促、监督销售人员加强这方面的工作。充分调动大客户中的一切与销售相关的因素，是提高大
客户销售量的一个重要因素。　　新产品的试销应首先在大客户之间进行大客户在对一个产品有了良
好的销售业绩之后，在它所在的地区对该产品的销售也就有了较强的商业影响力。新产品在大客户之
间的试销，对于收集客户及消费者对新产品的意见和建议，具有较强的代表性和良好的时效性，便于
制造商及时作出决策。　　⋯⋯
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编辑推荐

　　“图析管理+管理方法+学习重点+学习心得”　　作为一本部门经理的自修工具书，它将一步一
步带领你、教会你、指引你，学会管理，走向成功。作为部门经理，在管理自己部门、团队时，都要
讲究工作方法、技巧，做好笔记，定期检视。
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精彩短评

1、一本销售经理必备的好书
2、嗯速度很快，很节省时间
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